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BAB IV 
SIMPULAN DAN SARAN 
4.1 Simpulan 
 Berdasarkan hasil penelitian yang pe nulis lakukan m aka bisa diambil 
simpulan sebagai berikut: 
1. Telkomsel sudah m enerapkan strate gi bauran pem asaran T -Cash  
dikalangan anak m uda tetapi belum  begitu efektif. Berikut penulis akan 
menjelaskan tentang penerapan bauran pemasaran T-Cash dikalangan anak muda : 
- Dari segi produk, banyak kalangan an ak m uda yang belum m engetahui 
produk T-Cash dan jika ada pelang gan anak muda yang menggunakan T-
Cash ini m ereka hanya m enggunakannya disaat ada prom o saja padahal 
kegunaan T-Cash ini sangat banyak.  
- Dari segi harga T-Cash sudah me nerapkan dengan baik, karena saat 
aktivasi T-Cash sebasar Rp 50.000 pelanggan juga m endapatkan saldo 
yang sama sebesar Rp 50.000. 
- Dari segi prom osi dan tem pat se benarnya T -cash sudah m enerapkan 
strategi bauran pemasaran dikalangan anak muda. Itu terbukti dengan hasil 
kuisioner yang disebar oleh penulis terutam a prom osi yaitu telkom sel 
mengadakan event Digifest khusus anak muda, terbukti dengan 
terdapatnya diskon di merchant- merchant yang sesuai dengan kesukaan 
anak muda seperti Cinema XXI, Gramedia, McDonald, dll. Merchant yang 
paling banyak disukai oleh anak muda  di Surabaya adalah Cinem a XXI 
dengan presentase sebesar 38.1% hasil kuisioner yang m enunjukkan 
bahwa  jika m embayar di Cinem a XXI m enggunakan T-Cash setiap hari  
senin pelanggan hanya m embayar sebesar Rp15.000 hanya  berlaku untuk 
1 kali transaksi. 
 
2. Berdasarkan hasil kuisioner nom or 1 dengan presentase sebesar 58.3% 
responden yaitu, anak muda masih banyak yang belum mengetahui tentang apa itu 
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T-Cash ( digital payment). T-Cash adalah cara m udah m embayar hanya dengan 
memperlihatkan stiker T-Cash yang ditem pel di handphone kemudian pelanggan 
menempelkan stiker yang tertem pel di handphone tersebut ke m esin EDC yang 
tersedia dikasir untuk m embayarnya. Dalam  benak anak muda di Surabaya saat 
mendengar kata digital payment yang m uncul dibenak m ereka hanyalah kata e-
banking. U ntuk itu T-Cash m embutuhkan stra tegi bauran pem asaran (produk. 
harga, promosi, tempat) yang tepat da lam hal mengenalkan dan m empromosikan 
produknya dikalangan anak muda. T-Cash perlu melakukan promosi berupa word 
of mouth. Karena berdasarkan hasil kuisi oner yang disebar, responden yang 
mengetahui produk T-Cash dari keluarga  dan tem an sebesar 46.8%. Bentuk 
promosi T-Cash adalah m elalui diskon di merchant yang paling banyak 
dikunjungi oleh anak muda. 
4.2 Saran  
Penulis untuk m emberikan beberapa saran kepada pihak perusahaan dan 
pihak universitas yang sekiranya dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan 
guna kemajuan di masa yang akan datang. 
4.2.1 Saran bagi perusahaan : 
1. Agar  penerapan strategi bauran pem asaran T-Cash di kalangan anak 
muda berjalan dengan efektif , hendaknya perusahaan terus 
mengadakan promosi tentang merchant-merchant T-Cash, dan tawaran 
diskon yang diberikan sehingga anak  m uda aka n lebih banyak yang 
tertarik menggunakan T-Cash. 
2. Untuk produk T-Cash sendiri sebe narnya sudah didesain dengan 
sangat baik, namun di kalangan anak muda belum mengetahui manfaat 
atau kegunaan T-Cash secara keselu ruhan. Untuk lebih m eningkatkan 
kesadaran anak m uda dalam  m engetahui kegunaan produk T-Cash, 
perusahaan hendaknya lebih m ensosialisasikan cara ya ng tepat seperti 
mengadakan bazar yang pengunjung tersebut bisa merasakan langsung 
bagaimana cara kerja dan kegunaan produk T-Cash tersebut. Orang 
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yang m enghadiri bazar tersebut ju ga bisa m enjadi m edia prom osi 
melalui word of mouth karena mereka sudah pernah m erasakan secara 
langsung manfaat dan keuntungan menggunakan T-Cash.  
3. Merchant T-Cash di kalangan anak muda m asih identik dengan kelas 
menengah ke atas. Hendaknya Telkom sel bisa mem perluas kerjasama 
dengan berbagai merchant yang dapat dijangkau oleh sem ua kalangan 
baik menengah ke atas maupun menengah ke bawah. 
4. Hendaknya Telkom sel juga m embedakan tipe merchant sesuai jenis 
pelanggan. Karena tipe pelanggan yang disasar oleh Telkomsel T-Cash 
ini ada dua m acam yakni Full Service (Halo) m aksimum pengisian 
saldo sebesar Rp 5.000.000 dan Basic Service (Sim pati, Loop, As) 
maksimum pengisian saldo sebesar Rp 1.000.000. Untuk tipe 
pelanggan Full Service m erupakan segm en m enengah ke atas dan 
pengisian saldo T-Cash sendiri ju ga lebih tinggi. Seharusnya  ada 
merchant khusus untuk segm en tipe pelanggan Full Service. 
Sedangkan untuk tipe pelanggan Basic Service m erupakan segm en 
menengah ke bawah dan pengisian sa ldo T-Cash sendiri juga lebih 
rendah dibandingkan pelanggan Full Service. Dari pembedaan 
merchant berdasarkan tipe pelanggan tersebut, telkom sel bisa 
menerapkan strategi prom osi T-Ca sh yang lebih efektif untuk 
kedepannya karena merchantnya juga sudah tersegmen dengan baik.  
4.2.2 Saran bagi Universitas 
1. Bagi universitas hendaknya bisa terus menerus menjaga hubungan baik  
meski m ahasiswanya telah selesa i m elakukan kegiatan PKL dengan 
perusahaan, baik dengan perusahaan Telkom sel m aupun perusahaan 
lainnya. Agar di masa depan angkatan selanjutnya bisa juga melalukan 
kegiatan PKL di perusahaaan tersebut.  
2. Diharapkan pihak universitas dan peru sahaan bisa menjalin kerjasama 
jangka panjang yang saling menguntungkan kedua belah pihak. 
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